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Lucha contra los ilegales: 

Una tarea de todos 

Estimados colaboradores: 

Con entusiasmo me dirijo a ustedes para solicitar su 
ayuda ante un flagelo frente al cual no podemos permanecer 
indiferentes: Los ilegales. 

Esta anormalidad es un tema que ataca a la Industria 
del Cable a nivel mundial y a nivel nacional en momentos 
en que enfrentamos una industria de televisión pagada que 
crece poco y un panorama económico deprimido. 

En primer lugar, quiero recalcar que las personas que 
reciben nuestro servicio de forma ilegal atentan contra la 
ley general de telecomunicaciones número 18.168 y su 
delito es penado por ley; así como es penado por ley, bajo 
los calificativos de robo, estafa y otros a quienes encubren 
a los ilegales o los ayudan, en cualquier forma, a establecer 
una conexión clandestina. 

Nuestra compañía, Metrópolis, se ha visto fuertemente 
afectada por la acción ilegal que algunas personas cometen. 
En estos momentos, por cada tres clientes existe un colgado 
a nuestro servicio, quien, además de robar, perturba la señal 
de nuestros dientes, aumenta los costos operativos de la 
compañía y produce grandes pérdidas. 

Sin embargo, si logramos trabajar bien este problema 
obtendremos importantes beneficios, tales como un mayor 
número de denles, un mejor servicio y un menor costo 
operativo, lo que se traducirá en mejores resultados para 
Metrópolis. 

Siguiendo este fin, es que hemos creado la Subgerencia 
de Fiscafizadón de Redes, a cargo de Don Claudio Vera 
y que depende cfirectamente de la Gerencia General. Su 
tinaón consistirá en coordinar todas Sas acciones de MI 
relacionadas con este plan contra los ilegales, en especial, 
la Comunicadón Interna y Externa de la campaña, las 
acciones de las áreas de Operaciones. Recursos Humanos 
y Seguridad, así como utilizando los modernos avances 
tecnológicos de la empresa -como lo es el sistema GIS 
(Sistema de Información Georreferendada), que permite el 
control de los nodos de forma digital- para disminuir, de 
forma importante, esta verdadera 
“industria paralela". 

Modificaremos además, los 
contratos de trabajo y el reglamento 
interno de la compañía para ser 
enérgicos en el combate de todos 
aquellos actos que estén fuera del 
campo laboral o que perjudiquen a 
todos los trabajadores de Metrópolis 
y la empresa en sí. 

Y como ésta es una tarea de 
todos, invito al equipo Metrópolis a 
informar cuando vean, sepan o 
presientan la presencia de un ilegal, 
ya sea para transformarlo en cliente 
o para retirarle el servicio. 
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ventana regional 



es saludamos muy 
afectuosamente desde 
Temuco, Capital Regio¬ 
nal de la Araucanía. 

Nuestra ciudad se ubica 
a 670 Kms. al sur de 
Santiago y a orillas del 
río Cautín. Nos rodean 
los cerros Conun Huenu 
y Ñielol, este último de¬ 
clarado Monumento 
Nacional. En nuestra ciudad se puede encontrar 
una variada oferta comercial, hotelera, 
gastronómica y cultural de importancia. En el 
período primavera - verano nuestra ciudad y 
principalmente la región es el centro de encuentro 
de miles de turistas que llegan a disfrutar de las 
bondades y bellos lugares naturales que ofrece 
el triángulo turístico que comprende las ciudades 
de Villarrica -Pucón y Lican-Ray. En tanto, en 
los meses de Otoño- Invierno se observan 
numerosos encuentros de negocios, congresos 
y eventos que reúnen a profesionales de todo 
chile y del extranjero; por cierto no hay que 
olvidar que durante estos meses la oferta turística 
considera los centros termales e invernales. 
Para los amantes del deporte blanco, la región 
cuenta con excelentes pistas para la práctica 
de Snowboard y Ski en los centros de Villarrica, 
Lonquimay y Llaima. 

Quienes conformamos la familia de Metró¬ 
polis aquí en Temuco nos esforzamos diaria¬ 
mente en hacer más cálidos y agradables estos 
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fríos y lluviosos 
meses de Otoño- 
Invierno. Desta¬ 
can como princi¬ 
pales cualidades 
de nuestros com¬ 
pañeros de labo¬ 
res las ganas de 
hacer bien las co¬ 
sas, el compañe¬ 
rismo, la camara¬ 
dería, el respeto por los demás; pero principal¬ 
mente el compromiso con nuestra empresa y 
nuestros abonados es el que nos guía día a día 
en nuestro andar. Producto de esto último de¬ 
cidimos indagar y consultar a nuestros propios 
colegas lo que para ellos significa estar en esta 
gran empresa. 

Preguntamos a algunos de nuestros com¬ 
pañeros de labores lo siguiente: 

“¿Qué significa para ti trabajar en Metró¬ 
polis?” y éstas fueron sus respuestas: 

• Francisco Pulgar, Ejecutivo de Atención a 
Clientes : 

Trabajar en Metrópolis es pertenecer a una 
gran empresa, con oportunidades dentro de la 
misma. Se mide el esfuerzo de cada uno y de 
un grupo de trabajo al cual pertenecemos”. 

• Lorena Torrejón, Ejecutiva de Atención a 
Clientes: 

“Personalmente me siento con la camiseta 


temuco 

puesta; ya son siete años en la empresa en los 
cuales he aprendido mucho, agradeciendo toda 
la colaboración de nuestros colegas y jefes, el 
apoyo constante, viajes, oportunidad de cursos 
de capacitación y superación personal”. 

• Eduardo Fuentes, Jefe de Atención a 
Clientes: 

“Trabajar en MI es trabajar en una gran 
compañía, consolidada, responsable, con 
tecnología de punta, preocupada de innovar 
permanentemente en todos los temas, tanto 
como empresa prestadora de un servicio y 
como empleador. Es gratificante y enriquecedor 
trabajar en una empresa que constantemente 
está preocupada por sus funcionarios en todos 
los aspectos”. 

• José Luis Cheuqueñanco, Ejecutivo de 
Ventas: 

“ Para mí ha significado pertenecer a la 
mejor empresa del país; me siento como en 
casa. Nunca antes la gente me había recibido 
tan bien al tocar una puerta”. 

Y no lo olviden... Cuando vengan al sur no 
dejen de visitarnos. 

Afectuosamente, 

José Luis Córdova A. 

Jefe de Ventas 

Corresponsal Temuco Comunicable. 
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Golf de Angostura 

Los días 3,4 y 5 de Mayo se realizó en el Country 
Club Angostura la segunda versión del campeonato de 
golf a nivel de clubes, para lo cual contamos con módulos 
y promotoras encargadas de entregar algunos presentes 
a los participantes. 



Celebración del primero de mayo 

Con la asistencia de trabajadores de las diferentes 
áreas Metrópolis Rancagua celebro el día del trabajador 
con una comida en un restaurante de la capital regional, 
en la cual se compartió amenamente haciendo entrega 
de algunos presentes a los concurrentes. 



Se constituyó el grupo 
de trabajo de AOS 

Representantes de todas las 
secciones de MI Rancagua, han 
conformado este grupo que comenzó 
sus actividades el 25 de abril. Los 
participantes son Claudia Araneda 
(Atención Clientes), Cecilia Canales 
( Jefa Administrativa), Claudia Cis¬ 
ternas (Jefa Atención Clientes), Pau¬ 
lina Gebauer (Encargada de Des¬ 
pacho), María Ignacia Barahona 
(Agente zonal), Rogelio Aguilera 
(Ejecutivo de Ventas), Roberto 
Fuentes (Ejecutivo de Ventas), 
Manuel Lara (Técnico), Jorge Arenas 
(Técnico). 

Nuevos Ejecutivos 
de Ventas MI Rancagua. 

Damos la Bienvenida a : 

Alicia Pérez 
Sandra Unda 
Alejandra López 
Cristian Jara 



i.m.iuuBi.ui.i.i.1». 
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Muchos de los problemas que actualmente sufren los clientes de 
Metrópolis son por causa de los "colgados". Deterioro en la señal y 
problemas de imagen son frecuentes a la hora de evaluar. Por eso, 
es fundamental darnos cuenta a tiempo de la importancia de erradicar 
toda práctica ilegal en el uso de la televisión por cable. 

Por: Claudia Ramos 




cable en su hogar es un ilegal. 

Los ilegales producen situaciones que 
perjudican a todo el sistema, tanto al abonado 
como a la empresa: afectan la calidad de ser¬ 
vicio del cliente, la calidad de la imagen, la 
potencia de la señal y hasta pueden llegar a 
afectar el servicio de Internet. 

Arturo Ricke, Gerente General de Metró¬ 
polis, advierte que nuestra compañía se ha 
visto fuertemente afectada por la acción ilegal 
que algunas personas cometen. Los ilegales 
aumentan los costos operativos de la 
compañía y produce grandes pérdidas. 

Sin embargo, Arturo señala que “si logra¬ 
mos trabajar bien este 
problema obtendremos 
importantes beneficios, 
tales como un mayor 
número de clientes, un 
mejor servicio y un me¬ 
nor costo operativo, lo 
que se traducirá en me- 
jores resultados.” 

Hasta el momento 
combatir a los colgados 
no ha sido fácil. Todos 
los días se realizan ba¬ 
rridos por zonas. Se re¬ 
corren las calles ve¬ 
rificando que cada 
poste tenga una cone¬ 
xión legal. Estos pro¬ 
cedimientos tienen un 
alto costo para la 


olgarse al cable” se ha convertido, durante 
el ultimo tiempo, en una práctica común, 
deplorable, pero al fin y al cabo habitual. Los 
ilegales se amparan en un mal entendido 
anonimato y se sienten a salvo de la condena 
social, desconociendo muchas veces que es¬ 
tán cometiendo un delito castigado por la ley 
General 18.168 de Telecomunicaciones. 

En 1996 el mercado de ilegales creció 
unos sesenta a setenta mil hogares en todo 
el país. Hoy en día, las cifras son aún más 
sorprendentes. Se calcula que 300 a 400 mil 
hogares están colgados al cable y que en pro¬ 
medio, una de cada tres personas que ve 



La campaña busca sensibilizara los usuarios 
de nuestro servicio. 


Una conexión ilegal al cable es un delito 
grave no sólo de quien lo ofrece, 
sino también de quien lo acepta” 
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contra los 


de Servicio al Cliente se ve 
afectada con los colgados, es 
decir perjudican el producto que 
estamos entregando. Se 
pueden hacer muchas mejoras: 
al Cali Center, a Mi-Revista, 
también se pueden hacer 
mejoras en la calidad de la 
programación, pero si hay una 
persona que está colgada, 
todo ese trabajo se ve dismi¬ 
nuido por el deterioro gene¬ 
rado en la calidad de la se¬ 
ñal. 

El mensaje será trans¬ 
mitido a través de la 
pantalla porque este es 
el medio fundamental de 
la compañía y en 
definitiva nuestro producto. 

Todas las personas que 
tienen televisión usan la 
pantalla, es decir tanto clientes 
formales como clientes ilegales 
tienen acceso a ella, por lo mismo los 
colgados están dentro de este grupo, 
se quiere hacer una campaña violenta 
que sensibilice. Las personas que 
colgadas están cometiendo un de 
afectan la calidad del servicio, por lo 
si usted conoce a algún colgado denú 
y tampoco acepte ser colgado. 

La misma es la percepción de Claudio 
Vera, Subgerente de Fiscalización de Red, 
quien ve la necesidad de “Detectar, cortar 
y erradicar al máximo los ¡legales. Además 
de generar acciones comunicativas que 
den a conocer a la comunidad que esto 
es un delito castigado por la ley”. 

Y, aunque está recién asumido en su 
cargo, plantea que “hoy día, el tema de 
los ilegales no solamente es un tema que 
debemos enfrentar como Metrópolis, es 
un tema que se debe enfrentar como in- 


cfSabía usted que aceptar un 
iento de una conexión ilegal 
e, está penado por la leyP 


empresa y no así la suficiente efectividad. 

Por ello, varios equipos de Metrópolis es¬ 
tán creando nuevas fórmulas para combatir 
de la manera más eficiente a los ilegales. 

El área Comercial, a través de la Subge¬ 
rencia de Marketing, está trabajando en una 
campaña comunicacional para poder sensi¬ 
bilizar, tanto a los clientes como a toda la or¬ 
ganización. 

La intención es sensibilizar en distintas 
áreas. Primero, a los clientes, por el daño en 
la calidad del servicio que le generan los 
colgados. Segundo, decirle tanto al cliente 
que paga como al ilegal, que estar colgado 
es un delito penado por la ley. Y tercero, 
concienciar a todos los que componemos Me¬ 
trópolis que la calidad de servicio al cliente es 
lo primordial y que ésta se ve afectada por las 
conexiones clandestinas. 

La idea es dejar en claro que la calidad 
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vena SUBGERENTE DE FISCALIZACION DE REDES 


dustria y estamos 
trabajando en ello, con el 
objeto de ejercer las 
acciones legales co¬ 
rrespondientes sobre 
quienes ofrecen el ser¬ 
vicio en forma ilícita y 
sobre quienes lo 
aceptan.” 

Claudio Vera estima 
que los ilegales que 
existen hoy, son el 25 por 
ciento de los hogares po¬ 
tenciales -Home 
Passed- 


eso significa 
alrededor de 300 mil 
ilegales a nivel 
nacional. Si se asume 
esa cifra, la pérdida 
económica que signi¬ 
fica para la compañía 
es altísima, el servicio 
hacia nuestros clientes 
claramente se ve afec¬ 
tado, y el Estado está 
dejando de percibir 
sus ingresos por con¬ 
cepto de impuestos 
Nuestro nuevo 
Subgerente de Fisca¬ 
lización de Red men¬ 
ciona que mediante el 
uso de nueva tecnolo¬ 
gía-GIS-se pretende 
disminuir los tiempos 
y costos de detección de ilegales, generando 
una auditoria permanente sobre la Red. 


GIS: Tecnología de alto nivel 

El control de todos los nodos en un sistema 
de redes es la propuesta que GIS quiere llevar 
a cabo a través de mecanismos de alta tec¬ 
nología. Claudio Von Mühlenbrock, Subgerente 
de Ingeniería y Construcción, trabaja actual¬ 
mente en el proyecto que impactará en 
diferentes áreas. “Vamos a tener mejor man¬ 
tención preventiva, una mejor orientación hacia 
todo lo que son los servicios técnicos, se 
verificará mejor la existencia de redes, mejor 
información para ventas, para marketing, y 
además vamos a tener un proyecto de control 
de ilegales más interesante” 

GIS -Sistema de Información Georrefe- 
renciada- ayudará en gran medida a erradicar 
a los ilegales. La idea es establecer un sistema 
de apoyo o monitoreo on line a los técnicos y 
contratistas para que verifiquen directamente 
quiénes están colgados y quiénes son clientes 
de Metrópolis. 

En el futuro todas 
nuestras unidades de 
k señal o “nodos” van c 
estar registradas en ur 
sistema que será pu- 
\ blicado en Intranet, 
í Existirá un grupo de 
auditoria de ilegales 
/ y se incorporará a este 
control de la red un 
r centro de despacho que 
manejará toda la infor¬ 
mación en línea de lo que 
están haciendo los 
técnicos “arriba de los 
postes”. 

“En la actualidad, se 
está trabajando un plan 
piloto con una zona 
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modelo de Santiago que comprende 
Bilbao, Padre Hurtado, Apoquindo y Américo 
Vespucio, y ya en esa zona han bajado 
bastante los ilegales. Han mejorado los 
servicios técnicos porque los ilegales producen 
fallas y ahora hay menor cantidad de fallas, 
eso significa menor costo para la empresa y 
menores molestias para los dientes. Es un 
ciclo completo de mejoramiento que se produce 
en el momento de control de los ilegales”. 

Claudio es tajante en decir que el problema 
de los ilegales es imposible de erradicar. 
“Siempre va a existir una práctica de parte de 
la gente de tratar de sacar algún provecho 
extra de la red”. Sin embargo, advierte que 
con el nuevo sistema se podrá disminuir bas¬ 
tante la cantidad de ilegales. 

Según las apreciaciones de Claudio Von 
Mühlenbrock, la cantidad de ilegales se debiera 
reducir en un 80 por ciento. “El veinte por cien¬ 
to va a ser siempre la gente que va a tratar 
de infringir la ley. La gente que sabe que puede 
ser descubierta no se va a conectar de manera 
ilegal nunca más”. 

“Hoy en día el tema de los ilegales es muy 
difícil de controlar, pero esta nueva herramienta 
nos va a ayudar a producir una auditoria alea¬ 
toria dentro de Santiago y, evitar los procesos 
masivos costosos. También va a ser una in¬ 
dicación al cliente, al ilegal, a los técnicos y 
contratistas que esto está bastante mejor con¬ 
trolado por Metrópolis”, señala Claudio. 

Acceder a más canales de televisión; la 
búsqueda de entretención e información de 
otros lugares; lograr una mejor recepción de 
los canales abiertos; estar al día con la tec¬ 
nología y tener una conexión a Internet de 
banda ancha son las razones por las cuales 
los chilenos están suscritos a los servicios del 
cable. Por todo ello, es indispensable cuidar 
la calidad del servicio al cliente que estamos 
entregando día a día. Recordemos que la lu¬ 
cha contra los ilegales es una tarea de todos. 
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Convenio Banco Bhif... todo un éxito 


beneficios 


Alrededor de 70 personas han sido beneficiadas con el convenio de Banco Bhif, pudiendo consolidar las deudas en un solo 
acreedor y a tasas más convenientes. 

Durante el mes de Junio, el convenio seguirá operando, por lo que si tú estás interesado y cumples con los requisitos, acércate 
al Departamento de Personal y Beneficios y haz tus consultas. 

Recuerda que los requisitos para obtener este crédito son los siguientes: 

• Antigüedad mínima de 1 año, para todo el personal, excepto Ventas Abonados. 

• Antigüedad mínima de 4 años para el personal de Ventas Abonados. 

• Solicitar monto que solucione sus problemas de endeudamiento. 

• Que el monto de la cuota mensual a descontar no supere el máximo legal (15%) permitido según renta. 
Infórmate, no dejes pasar esta oportunidad!!! 
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Seguros colectivos 

Les recordamos que la empresa tiene 
tres seguros colectivos con Consorcio 
Nacional de Seguros, los cuales 
contemplan tres tipos de coberturas: 

1. Seguro Colectivo de Vida: es un 
seguro para el funcionario con una 
cobertura por 300 UF en caso de muer¬ 
te natural y de 600 UF en caso de muerte 
accidental. Además, en caso de invalidez 
2/3 se paga 300 UF. Este seguro es 
financiado en un 100% por la Empresa. 
Tú eres beneficiario de éste sin necesidad 
de inscripción previa, ya que sólo se re¬ 
quiere tener contrato de trabajo. 

2. Seguro Complementario de Salud: 
Tiene por finalidad bonificar un porcentaje 
de los gastos por prestaciones médicas 
que no cubra el sistema de salud (Isapre 
o Fonasa). Incluye gastos ambulatorios 
(consultas, exámenes, medicamentos, 
etc), gastos hospitalarios, gastos de 
maternidad y otros. El costo de este 
seguro debe financiarlo el trabajador, y 
los montos varían de acuerdo a la 
cobertura seleccionada. 


3. Seguro de Vida Adicional Protección 
Familiar voluntario: Con este seguro el 
funcionario puede asegurar a su grupo 
familiar (150 UF en caso de cónyuge y 75 
UF en caso de hijos hijos). La prima 
mensual a cancelar puede ser descontada 
por planilla. 


No dejes de hacer tus consultas y 
solicitar la afiliación para el Seguro 
Complementario de Salud y Seguro de 
Vida Adicional, los que tienen un muy bajo 
costo para ti y que te traerá muchos 
beneficios a ti y tu familia!!!! 


Convenio Hogar de Cristo: 
Un regalo de la Esperanza 
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Tras seis meses de iniciado nuestro Convenio con Hogar de Cristo, la 
institución nos da las gracias y por sobre todo a los 88 afiliados que están 
haciendo aporte vía liquidación de sueldo. 

Además, el Hogar de Cristo hace una cordial invitación a colaborar en 
la Campaña que se efectuará a partir del mes de junio con ocasión de 
cumplirse los 50 años de muerte del Padre Hurtado. 

La meta de esta nueva campaña, que una vez más estará auspiciada 
por TVN, con su programa “Buenos Días a Todos”, es reunir 50 mil nuevos 
socios. 

Si quieres participar, acércate a solicitar tu inscripción al Departamento 
de Personal y Beneficios. 


w 


seguridad 


Tips a tener en cuenta durante el invierno 

1. Transita a una velocidad razonable y prudente. Recuerda que las 
condiciones del tiempo pueden dificultar la visibilidad. 


2. Las condiciones del tiempo pueden tornar resbaladizo el pavimento. 
Transita a una velocidad que te permita controlar tu vehículo en todo 
momento. 

3. Durante la lluvia y luego de ésta evita transitar por charcos de agua, 
estos pueden ocultar una trampa para ti y tu vehículo. 


4. Respeta a los demás transeúntes y peatones, modera tu velocidad 
al pasar por zonas con acumulación de aguas lluvia 

5. Al transitar por zonas con acumulación de agua los frenos se ven 
afectados, pudiendo no responder con eficiencia ante una emergencia. 
Evita circular por zonas anegadas, si esto no es posible, verifica la 
efectividad de los frenos al salir de esta zona. 

6. Al usar paraguas respeta al resto de los peatones, evitando dañar 
a las personas con este elemento. 

7. Extrema las medidas de precaución al caminar por zonas con barro 
o con hielo evitando caídas y con ello las lesiones 
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Hemos sido, los 

creador 


Osvaldo Ballesteros es el empleado más antiguo que tiene MI. Él, conoce 
todas sus historias, alegrías, éxitos y obstáculos desde que la empresa 
pionera de Televisión por Cable se instaló en Chile en 1987. 

Por: Claudia Ramos 
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ballesteros 


JEFE DE PROGRAMACION 


: - -as antiguo de los empleados de 
Uet'oooi s y aún tiene mucho trabajo que 
-¿ce r De necho, está lleno de papeles en su 
: : ~s de Madreselvas, porque tiene que 
a~rsoar la programación para el próximo mes. 

Habla calmado y con precisión, rememo- 
-ancto aquellos tiempos en que la empresa 
Hroonaba en una casa en Bilbao, con veinte 
oersonas unidas por el mismo fin: sacar 
aseante a unas de las primeras industrias del 
sabe en Chile. 

Osvaldo Ballesteros lleva quince años 
Trabajando en MI. Llegó el 15 de abril de 1987 
a Intercom, que más tarde se fusionó con 
Metrópolis para formar la gran familia que es 
boy Metrópolis. 

¿Qué cargo desempeñabas en esos 
tiempos? 

‘Yo llegue de operador de Head End -sala 
de transmisión donde se reciben y se modulan 
todas las señales para que salgan al cable-. 

En un inicio, la empresa funcionaba con 
un pequeño equipo de personas. Recuerdo 
que en ese tiempo trabajaban como 20 
personas, si es que no eran menos, era todo 
muy chiquitito. De hecho, funcionábamos en 
una casa, que estaba en Ruperto Correa, en 
Bilbao con Amapolas. Ahí se desarrolló todo 
lo que fue la empresa posteriormente”, cuenta 
Osvaldo 

“El ambiente de trabajo era súper familiar, 
éramos todos amigos, en realidad éramos tan 
pocos que todos nos conocíamos. Trabajába¬ 
mos con mucha mística porque nos des¬ 
vivíamos porque esta cuestión anduviera bien.” 

¿Y qué se hecha de menos? 

“Ahora la cosa es más impersonal, antes 
nosotros teníamos una interacción muy rica, 
fluida. Ahora la relación es por mail, entonces 
ya no tienes el mismo contacto y es difícil 
tenerlo porque nosotros éramos un grupo 
chico, que trabajaba en este nuevo proyecto 
que tenía una proyección salvaje, donde 
íbamos a poder desarrollarnos profesional- 
mente, entonces todos estábamos muy entu¬ 
siasmados. Hoy por hoy, aunque la empresa 
sigue teniendo gran potencial y proyección 
por las nuevas tecnologías, ya no tiene ese 
ambiente más familiar que se daba en un 
nido, porque es lógico. Antes trabajaban 20 
personas y hoy cuántas son. Antes nos 
conocíamos todos, ahora ¿cuántos uno llega 
a conocer, a 30 ó 40?” 

La tecnología con que trabajaban en un 
principio era bastante básica. “Usábamos unas 
cosas que nosotros llamábamos citronetas y 
con eso operábamos, cambiábamos de un 
canal a otro y era muy simpático, a veces 
Teníamos tres citronetas en cascada, con una 
seleccionábamos las entradas y salidas de 
!as señales que finalmente se emitían por el 
cable, entonces era una cosa súper romántica 
porque tampoco había una tecnología desa¬ 



rrollada para televisión por cable, y así estu¬ 
vimos funcionando todo el inicio. Finalmente, 
construimos un Head End en serio, de verdad, 
profesional”, señala Osvaldo. 

Hoy, se transmiten 57 señales en servicio 
básico, 12 en Premium, 3 PPV analógico, 37 
PPV digital y 36 canales de música digital; 
una cifra casi inimaginable para “los tiempos 
de Ruperto Correa”. Osvaldo cuenta que en 
aquella época trabajaban con muy pocos 
canales. “Teníamos 2 canales que eran de 
material envasado, un canal de películas, Ca- 
bleCine que actualmente es el Showbiz y otro 
misceláneo, el 4, de series, ballet, dibujos 
animados, etc. Además de las tres señales 
satelitales CNN, ESPN y AFRTS. En la tarde 


transmitíamos 2 horas la RAI y dos horas una 
película española. Eso era todo”. ¿ ¡ 

En ese tiempo, se cablearon 300 casas 
del barrio, con una suscripción gratuita duran¬ 
te tres meses. Después fueron aumentando 
los canales y por tanto aumentaron los 
abonados. “Yo diría que fue un crecimiento 
no explosivo, pero si constante en un inicio”. 

¿Cómo fue ia recepción de fa gente a 
la televisión por cable? 

“Para la gente era una cosa totalmente 
desconocida tener TV por cable en esos 
tiempos. En un principio el producto era 
bastante pobre, pero la gente tomó vuelo y al 
poco tiempo ya habían 3 mil abonados y todo 















distintas formas de hacer las cosas, sin entrar 
a calificar cuál era mejor o peor, la resultante 
fue una tercera cultura, que yo diría que es la 
que ahora tenemos.” 

En cuanto a los logros de MI, Osvaldo 
Ballesteros dice que “Todos han sido logros”. 
La incorporación de nuevas señales que 
amplían la oferta programática y que son 
apreciadas por nuestros abonados; la 
incorporación de nuevos productos como Pay 
Per View, Premium y la Plataforma Digital; la 
anexión de nuevos servicios como Mi-Revista, 
el Cali Center y los portales de Internet, entre 
otros. Además es de destacar el reciente 


iba dependiendo de la rapidez con que la 
empresa fuera cubriendo los distintos sectores. 
Como estábamos recién empezando, había 
que construir rápido para poder tener mayor 
capacidad de instalación. Ahora como está 
más difundida y el producto es más interesante, 
los sectores ya están saturados. Pero antes 
todo era tierra fértil.” 

¿Hubo dificultades para ingresar al 
mercado como cableoperadores? 

“La gran dificultad que tuvo esta empre¬ 
sa en un principio para entrar con el producto 
fue que el nivel de la televisión chilena siempre 
ha sido bueno y en general los hábitos del 
consumidor chileno van siempre por la 
televisión abierta. O sea, nadie ve cable a la 
hora de las noticias o las teleseries. En Chile 
había que competir con la televisión abierta, 
lo que fue difícil, pero se logró en la medida 
que fueron apareciendo nuevas señales y fue¬ 
ron tomando vuelo en calidad.” 

Osvaldo recuerda hoy como una anécdo¬ 
ta el incendio que sufrió la casa de Ruperto 
Correa en noviembre de 1988, pero en aque¬ 
llos tiempos fue una verdadera pesadilla. 
“Después de un año y medio que estábamos 
ahí vino un atentado, donde se quemó toda 
la casa, todos los equipos, todo lo que 
funcionaba en Ruperto Correa, que en el fondo 
era todo. Fue un atentado de un grupo 
terrorista. En ese momento nosotros 
estábamos operando en el Head End y de 
repente llegaron unos tipos con pistola, nos 
hicieron tirarnos a la piscina, hicieron estallar 
todo con bombas incendiarias y se produjo el 
incendio” 

Pese a ello, esa misma tarde Intercom 
volvió con algunos canales, porque una sala 
se salvó y fue la que se usó para seguir 
transmitiendo, “A pesar del incendio y de la 
destrucción total de los estudios, igual se¬ 
guimos transmitiendo, era una cuestión así 
como media heroica”. 

Intercom pertenecía a El Mercurio, por 
eso, luego del atentado incendiario, por un 
tema de seguridad, trasladaron todos sus 
equipos a las dependencias de la empresa 
periodística. 

“Estuvimos como un año viviendo en la 
ruina, con el olor a humo, sin ventanas, en 
una zona de desastre, y después nos fuimos 


a El Mercurio. Nos instalaron el Head End y 
nos hicieron unos containers. Posteriormente 
hicieron un edificio donde se cambió todo In- 
tercom a los sitios de El Mercurio. Ahí fueron 
los primeros adelantos tecnológicos que ya se 
empezaron a incorporar a las transmisiones.” 

“Cuando estuvimos en El Mercurio la 
empresa se desarrolló mucho, en términos 
de crecimiento de redes, fue salvaje y la 
cantidad de abonados también aumentó 
bastante. La empresa vivió un gran salto en 

"Yo me he desarrollado laboral¬ 
mente sólo acá. Si bien yo antes 
trabajaba en una productora de 
televisión, ya llevó 15 años en la 
empresa, a la cual llegué cuando 
tenía un cuarto de siglo. 

esa época”. 

Nuestra empresa ha experimentado 
diversos cambios, uno de los más importantes 
es la fusión entre Metrópolis -que era de 
propiedad argentina- e Intercom -que 
pertenecía a El Mercurio-, que sumaron sus 
fuerzas y se convirtieron en lo que es hoy la 
gran familia MI. 

En enero de 1996 comenzó a operar la 
nueva sociedad Metrópolis-lntercom, lo que 
trajo consigo desarrollo, pero a la vez un 
proceso de cambios. “Se unieron distintas cul¬ 
turas de trabajo, cuando se unió Metrópolis 
con Intercom eran dos culturas totalmente 
diferentes, ahora no somos ni la una ni la otra, 
somos una tercera distinta y cada uno tiene 
mayor o menor capacidad para ir adaptándose 
a esos cambios”, cuenta Osvaldo. 

¿Pero, cómo se enfrentó la fusión? 

“Fue algo extraño, distinto pero no fue un 
drama, no fue una cosa que afectara 
mayormente. Sí que fue distinto, tuvimos que 
adaptarnos, aceptar los cambios por ambos 
lados y desarrollar de a poco la forma actual 
que tenemos de ser como empresa. Por ende 
cambió bastante la forma de ser, porque 
Metrópolis traía una cultura y nosotros 
aportamos otra. Eran distintas escuelas, 


cambio de imagen, con nuevo logotipo incluido. 

Se comenzaron a canalizar cada una de 
las actividades de acuerdo a las necesidades 
de los clientes y el mercado en general. “A 
medida que la empresa fue creciendo, que la 
cantidad de abonados fue aumentando, 
necesariamente se tuvieron que crear 
departamentos específicos por área para 
atender las necesidades, eso va ligado con 
el crecimiento y como el crecimiento ha sido 
constante...”, dice Osvaldo. 

“En el tiempo hemos tratado de diferen¬ 
ciarnos de la competencia elaborando 
proyectos como producciones locales. Ha sido 
una veta que nosotros hemos explotado, es 
difícil medirlo, pero yo creo que si han afectado 
en términos de que la gente ha preferido estar 
con nosotros. La empresa se originó con la 
idea de crear programas y de transmitir cosas 
distintas, con contenido más local.” 

¿Cómo resumirías tu experiencia en 
Mi? 

‘Yo me he desarrollado laboralmente sólo acá. 
Si bien yo antes trabajaba en una productora 
de televisión, ya llevó 15 años en la empresa, 
a la cual llegué cuando tenía un cuarto de 
siglo. Yo debo todo mi desarrollo personal a 
esta empresa. Cuando salió esta oportunidad 
no lo pensé dos veces, sobre todo al pensar 
en la proyección que tenía la empresa, era 
algo nuevo, un desafío interesante 

Creo que hemos sido los creadores y 
hemos ido creando en la medida que se va 
necesitando. No había antecedentes de esta 
industria con anterioridad, todas las cosas que 
se han ido haciendo se van haciendo pulso a 
pulso, porque en un principio no estaba la 
tecnología para manejar 30 o 40 señales 
distintas. El desarrollo de la empresa ha ido 
acompañado con un desarrollo de la industria 
en forma regional. 

Y de ahí para acá la historia ha sido ir 
creciendo, construir y aumentar la cantidad 
de nuevos sectores, aumentar la cantidad de 
abonados, mejorar el servicio y crecer, crecer 
como empresa, incorporar nuevas tecnologías, 
nuevos productos.” 

Osvaldo Ballesteros asegura que para él 
ha sido una experiencia excelente desarrollarse 
profesionalmente en Metrópolis y afirma, 
“espero jubilar en esta empresa.” 
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Día de la madre 


En Metrópolis saludamos a todas 
las mujeres que aportan al 
desarrollo del país con una gran 
tarea: ser madres. 


Lucy Manquean, M. Eugenia Orellana, Ana Celedón, 
Alex Puvogel, Fanny Bermudez y Magaly Reyes. 
(Cali Center) 


Jaime Vicenclo, Paola Hormazabal. Carla Muñoz, 
Nanet Cereada, Susana Ardiles, Gladys Muñoz, Vicky, 
Katerine, M. Elena Molina, Adolfo Carvallo, Sandra 
Herrera, Paola López. (CEAC Manquehue) 


Marianela Rain, Vilma Reyes, Andrea Reuke, 
Gladys Bravo, Marlene Rozas, Trinidad Peña, 
Rubén Moreno, Doris Flores. (Televentas) 


Xlmena Campos, Claudio Johnson, Lizbeth Aliaga, 
Loma Catalán y Pamela Vargas. (Ventas Internet) 
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Alex Alarcón, Beatriz Astete, Nelly Zárate, 
Patricio Liberona. (Recepción) 


Pilar Burgos, Alicia Vargas, Verónica Inostroza, Cecilia 
Alveal, Ana Provoste, Selmicia Vega, Lucía Santibañez, 
Juan Paulo Araya y Nibaldo González.(Contabilidad) 
































mi 

metrópolis 


metrópolis 


Oscar Consal vez, Julio Santander, 
Santiago Pérez, Juan Carlos Avila 
y Arturo Ricke. 


Sucursal Puerto Varas. 


Nelson Muñoz, Ingrid Asencio, Oscar Consalvez, 
Julio Santander, Juan Carlos Avila y Arturo Ricke. 


José Gamboa y Ximena Donoso. 


Fernando Valenzuela 
y Rubén Aravena. 

m 


CeacTemuco: Eduardo Fuentes, 
LorenaTorrejon, IngeSaldías, Yéssica 
González, Francisco Pulgar, Leticia 
Mansilla y Ramón Fernández. 


nuevo casino 


Este comedor, ubicado en Manquehue, permitirá que cientos de 
personas coman cómodamente. 
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Escuela del cable: 


Conocimiento 
para todos 




Imagínate una pequeña Universidad dentro de Metrópolis, con mallas 
curriculares y profesores incluidos. Esto, que para muchos de nosotros 
es un sueño, ya existe. Se llama Escuela del Cable y ya tiene a sus 

primeros egresados. 

Por: Claudia Ramos 



Me enseñas cómo manejar ese equipo”? 
Es la pregunta frecuente entre muchos com¬ 
pañeros de trabajo. Así se transmiten muchas 
costumbres y conocimientos que, la mayoría 
de las veces, no son los más adecuados. 

Cuántas veces hemos escuchado que 
aprender las “mañas” de otro no es con¬ 
veniente. Sin embargo, seguimos trasmitiendo 
hábitos personales a los “colegas”, sin darnos 
cuenta de que el traspaso desorganizado de 
rutinas no mejora la productividad del trabajo. 

Por esa necesidad -y teniendo en cuenta 
que los únicos que pueden enseñar el oficio 
son los mismos que lo realizan- la Subgerencia 
de Recursos Humanos de Metrópolis creó la 
Escuela del Cable, para empezar a compartir 
los conocimientos metódicamente. 

Operaciones, Ventas y Servicio de Atención 
al Cliente son las tres áreas críticas que a 
corto plazo comprenderá el proyecto. Poco a 
poco, la experiencia se irá transmitiendo a 
otros Departamentos de la empresa. 


De vuelta al colegio 

El 14 de enero pasado comenzaron los 
cursos y ya se ven sus primeros frutos. Hoy 
son ciento sesenta los nuevos capacitados 
gracias a la Escuela del Cable. El 22 de abril 
fue su licenciatura, con entrega de diplomas 
y desayuno incluido -aliados, café, té, leche 
y una buena conversación-. 

“Me siento orgulloso de haber asistido a 
los cursos” o “gracias por abrirnos las puertas 
al conocimiento”, fueron las frases de agra¬ 
decimiento que caracterizaron la ceremonia 
efectuada en los fríos galpones de Exequiel 
Fernández. 

César Guerrero, uno de los primeros 
egresados, señaló que “es bueno que Metró¬ 
polis haga algo así por nosotros y que nos 
siga capacitando, porque nosotros podemos 
dar más todavía”. 

Para muchos retomar los cuadernos y 
recuperar el ritmo de estudio fue difícil, algo 
así como “De vuelta al Colegio”, pero el 
resultado fue óptimo, y tanto los alumnos como 
los encargados de llevar a cabo la actividad, 
quedaron satisfechos. 

Este nuevo proyecto, que ha capacitado 
hasta el momento al Área de Operaciones, 
espera ampliarse durante este año para 
beneficiar también a los funcionarios de Ventas 
y Atención al Cliente con cursos especializados, 
estudiados detalladamente por el equipo que 
trabaja para sacar adelante la Escuela del 
Cable. 

El grupo está liderado por el Sub-Gerente 
de Recursos Humanos, Juan Enrique Gómez, 
quien a su vez se apoya en tres monitores: 
Gustavo Urrutia, Gilson Do Santos y Carlos 
Cáceres. Ellos elaboran con precisión las Ma¬ 
llas Curriculares, que están en constante re¬ 
visión y perfeccionamiento. Cuando la ocasión 
lo amerite también se contará con la par- 
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ticipación de relatores que irán variando de 
acuerdo a la sesión y tema a tratar en el curso. 

Gustavo Urrutia, monitor de la Escuela del 
Cable, nos cuenta cómo ha sido su experien¬ 
cia. “Fue súper gratificante ver el compromiso 
de la gente que está en terreno. Logramos 
comprometerlos a que sacrificaran importantes 
horas de su vida personal y vimos los resul¬ 
tados tangibles de ese sacrificio”. 

La idea de la Escuela es crear una meto¬ 
dología de trabajo adecuada, un esquema 
estructurado -con Cartas Gantt de por medio- 
con las jefaturas comprometidas; e interactuar 
con las tres áreas que son las que por ahora 
tendrán prioridad: Operacio¬ 
nes, Ventas y Servicio al 
Cliente. 

Lo interesante del pro¬ 
grama es que serán los mis¬ 
mos empleados, que estén 
más capacitados, los que 
ayudarán a los monitores a 
instruir a los alumnos. Los 
más idóneos de cada área 
se dedicarán exclusivamente 
a instruir a sus compañeros. 

“La Escuela del Cable 
está bajo una metodología 
de trabajo que compromete 
a todas las jefaturas para 
lograr capacitar y crear me¬ 
jores personas en forma in¬ 
terna, en las distintas áreas, 
y profesionalizarlos más en lo que hacen. Para 
eso estamos”, agregó Gustavo. 

David Olcay, Jefe de Capacitación y 
Selección, reconoce que la Escuela del Cable 
“va adquiriendo cada vez más cuerpo”. Ya 
tiene a sus primeros egresados y se está 
pensando en una infraestructura adecuada 
para las necesidades de la capacitación. 

La percepción de David es que “la gente 
necesita que les des algo, y si eso es algo 
que aporta a su crecimiento, mucho mejor”. 


Un poco de historia 

El ejercicio de dos programas de capaci¬ 
tación de MI, Plan Modelo y AOS, hicieron 
que el Departamento de Operaciones se 
replanteara su situación y viera la necesidad 
de establecer algo concreto para promover el 
desarrollo de las competencias laborales de 
los trabajadores a fin de contribuir a un ade¬ 
cuado nivel de empleo, mejorar la producti¬ 
vidad, así como la calidad de los procesos y 
productos. Entonces, podemos decir que Plan 
Modelo y AOS fueron los primeros visos de 
la Escuela del Cable. 

Pero ¿Cómo nació la idea de la Escuela 
del Cable? En la empresa se comenzaron a 
detectar varias carencias. Juan Enrique Gó¬ 
mez, líder del proyecto, nos señala “tu tenías 
técnicos que salían a terreno y hacían todos 
el trabajo a su pinta, no había un estilo único 


de hacer las cosas. Había una gran disparidad 
en formas de hacer las cosas, en conocimien¬ 
tos de la gente. También nos dimos cuenta 
que el impacto que generaba la capacitación 
era súper fuerte, ya no sólo en el tema mo- 
tivacional sino que también en productividad”. 

El objetivo principal del proyecto es 
diseminar el conocimiento que se estaba 
entregando en forma desordenada. Lo que 
además representa una gran posibilidad de 
capacitación. 

La escuela se estructura en tres áreas: 
Ventas, Técnicos y Servicio de Atención al 
Cliente. Así se estableció la creación de cargos 


por familia o departamento, con un monitor a 
la cabeza de cada área. 

El programa comenzó a funcionar en 
febrero, con ciento sesenta funcionarios del 
área de Operaciones. A estos trabajadores se 
les pidió que acortaran sus vacaciones y que 
los días libres vinieran a estudiar. Los días 
normales de trabajo ellos tenían que venir a 
hacer su trabajo habitual, ocho horas, más 
cuatro horas que tenían que dedicarle a la 
Escuela del Cable, entonces estaban cuatro 
horas en clases y después salían a terreno, 
o salían a terreno y después estaban cuatro 
horas en clases. 

Para nadie fue fácil, ni para los nuevos 


alumnos ni para los monitores. Sin embargo, 
el esfuerzo valió la pena. 

“El sacrificio era bastante grande para 
todos ellos y la respuesta que tuvo la gente 
fue súper emocionante y nos dio la pauta para 
obsen/ar que no solamente nosotros detec¬ 
tábamos que había una necesidad de capacitar 
a la gente, sino que también ellos mismos te¬ 
nían “hambre” de capacitación; y eso es súper 
importante porque nos permite augurar que 
esto va a tener un muy buen éxito”, señaló 
Juan Enrique. 

Nunca se había determinado con precisión 
el rol de cada cual, sino que se había dicho 
con aproximación. Y eso es lo que produce 
las desviaciones en la calidad de servicio a la 
productividad y en definitiva de lo que el cliente 
está pidiendo. 

Con la Escuela del Cable se les va a dejar 
claro a los trabajadores qué es lo que necesitan 
saber, porque eso es lo que se espera de él. 
Juan Enrique dice que “así le estás dando un 
ordenamiento, segundo le estás diciendo a él 
o ella cómo va a ser evaluado, tercero hay un 
tema motivacional, donde tu dices, mira yo te 
voy a exigir todo esto, pero te voy a entregar 
todas estas herramientas y el otro efecto 
motivacional es que sabes que puedes hacer 
carrera dentro de la empresa”. 

Gracias a la Escuela del Cable se podrá 
ordenar la empresa en muchos aspectos de 
gestión de recursos humanos, incluyendo 
también los incentivos que 
van a estar asociados al nivel 
del cargo y éste al nivel de 
capacitación y al desem¬ 
peño. 

Hoy en día, hay un claro 
reconocimiento del valor que 
cumple la educación en el 
surgimiento de las empre¬ 
sas. Existe creciente con¬ 
ciencia en que el perfeccio¬ 
namiento y la adquisición de 
nuevos conocimientos, ha¬ 
bilidades y destrezas son la 
base para mejorar la produc¬ 
tividad y competitividad de 
las empresas. 

El Doctor en Recursos 
Humanos de la Universidad 
de Navarra y docente de la Facultad de 
Ciencias Económicas y Administrativas de la 
Universidad Católica de Chile, Carlos Portales, 
nos asegura que la productividad de las 
empresas sí aumenta con la capacitación. 
Señala que no hay datos estadísticos que lo 
corroboren, pero que sí hay una notable 
mejoría en el rendimiento de las empresas 
gracias a la formación, que no es inmediato, 
pero sí efectivo. 

Lo cierto es que la capacitación es la 
manera más efectiva de aumentar la produc¬ 
tividad. Es la nueva inversión de las empresas 
del siglo 21. 









mi-industria 


La televisión 




Esta sección estará dedicada al estado de la industria y las 
tecnologías asociadas. Existe un gran número de temas 
que podemos cubrir, sin embargo, creo que debemos partir 
conocer lo que tenemos. En esta oportunidad 
hablaremos de la televisión digital. 

Por: Claudio García 
Subgerente de Tecnología 


¿Cómo se producen las diferencias 
entre la televisión digital y la analó¬ 
gica? 

En la televisión analógica se reproduce 
directamente, mediante señales eléctricas, 
las imágenes capturadas por una cámara. 
Para entregarlas a un televisor, es 
necesario llevarlas desde el origen al 
cliente, es decir transportarla. Para lograr 
esto y diferenciar una de otra, cada señal 
se debe montar sobre una suerte de 
carro que la transporta por la red, cada 
uno de estos carros corresponde a un 
canal. La señal que se obtiene está so¬ 
metida a una serie de interferencias (señales 
externas) y distorsiones. Ambas producen alte¬ 
raciones, normalmente, en pequeñas cantidades. Las 
distorsiones, son generadas por cada componente de la red, 
a través del cual la señal debe pasar, tales como conectores. 
cables, amplificadores, taps, etc. Cada una de estas pequeñas 
distorsiones pueden ser imperceptibles al ojo humano; pero la 
suma de todas ellas puede llegar a ser apreciable. Estas 


digital 


ómo se compara la televisión digital con la analógica 

Existen varios mitos en torno a la televisión digital y algunos 
aspectos que con facilidad confunden, por ejemplo no es lo 
mismo televisión digital y televisión de alta definición, de hecho 
existen las siguientes alternativas: 

• Analógica con definición estándar (televisión tradicional). 

• Digital con definición estándar (la que entregamos con el 
servicio premium digital) 

• Analógica con alta definición (en desuso por su alto costo) 

• Digital con alta definición (apareciendo lentamente en el 
mercado) 

La calidad de la imagen en la televisión digital no es 
en estricto rigor mejor que una señal analógica, de hecho 
finalmente siempre debe ser convertida a una señal 
analógica para que la podamos ver, dado que nuestra 
visión es analógica. Entonces, ¿por qué es importante 
la televisión digital? La principal ventaja se presenta 
al momento de la transmisión. Al someter ambas al 
proceso de transporte, la señal digital presenta una 
mayor inmunidad a las alteraciones que la señal 
analógica. Esto no necesariamente es de fácil 
comprensión y valorización por parte de los usuarios. 
Sin embargo, existen características adicionales 
que nos abren las puertas a brindar nuevos 
servicios, algunos de los cuales pueden ser 
impracticables con la televisión analógica. 
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alteraciones, se pueden percibir de distintas 
formas, gránulos en la señal (nieve), sombras, 
alteraciones del color, falta de nitidez. 

En una señal digital se parte desde las 
mismas señales analógicas capturadas por 
la cámara; pero en este caso se realiza una 
conversión a números que registran los valores 
o niveles de las señales eléctricas. Como la 
señal eléctrica está cambiando constante¬ 
mente, es necesario realizar permanentemente 
el proceso de conversión a números, mientras 
más rápidamente se repita el proceso de 
conversión, más fiel será la representación 
numérica de la señal analógica. Para lograr 
la fidelidad suficiente, de tal forma que el ojo 
humano promedio, no aprecie la diferencia 
entre una señal analógica original y la señal 
digital, es necesario repetir el proceso de con¬ 
versión más de 10 millones de veces por 
segundo. Los valores numéricos obtenidos 
son transmitidos en una secuencia hasta los 
televisores. Para ello, al igual que las seña¬ 
les analógicas es necesario montarlas en un 
carro que permita transportarlas y diferenciar¬ 
las. Por otra parte, debemos tener en cuenta 
que los televisores actualmente en uso han 
sido diseñados para recibir e interpretar las 
señales eléctricas analógicas. Por lo tanto, 
en el extremo del televisor es necesario instalar 
un dispositivo que realiza la conversión de las 
secuencias numéricas en las señales eléctricas 
originales, las cuales pueden ser interpretadas 
adecuadamente por el televisor (Set Top Box). 

Pero qué hace diferente a la señal digital, 
si al transportarla, las mismas interferencias 
y distorsiones que afectan a las señales ana¬ 
lógicas pueden alterar las secuencias numé¬ 
ricas, tornándolas en incorrectas o irreco¬ 
nocibles. 

Esto es efectivo, sin embargo, gracias a 


las series numéricas, es posible obtener datos 
numéricos adicionales, a partir de un proceso 
matemático sobre las secuencias numéricas. 
El resultado obtenido es transmitido junto con 
la secuencia numérica: 

En el extremo del receptor la secuencia 
numérica puede ser sometida al mismo 
proceso matemático que en el origen, por lo 
cual el resultado de los datos numéricos 
adicionales generados en el origen y los 
generados en el extremo del televisor deberían 
ser idénticos. 

Entonces, si la secuencia numérica o los 
datos numéricos adicionales fueron alterados 
por las interferencias o distorsiones durante 
el transporte, en el extremo del receptor no 
sólo es posible detectarlo sino que en muchos 
casos incluso corregirlo. De esta forma, se¬ 
leccionando un proceso matemático adecuado 
es posible lograr una transmisión libre de erro¬ 
res o con un nivel de errores tan reducido que 
su impacto sea imperceptible. 

Ahora, nos encontramos con una secuen¬ 
cia numérica con mínimas o ninguna alteración 
y que nos permite recuperar una señal ana¬ 
lógica prácticamente sin variaciones respecto 
a la capturada originalmente por la cámara, 
entregándole al usuario la posibilidad de 
apreciar la televisión en su casa prácticamente 
con el mismo nivel de calidad que en el origen, 
sin interferencias y distorsiones. 


Ventajas adicionales de la televisión 
digital 

Gracias a que la señal de televisión digital 
se encuentra en una secuencia numérica es 
posible conseguir beneficios adicionales de 
esta tecnología, algunas de las más relevantes 
son: 


• Aplicar procesos de compresión con lo cual 
se puede reducir la cantidad de datos a trans¬ 
mitir. Esto procesos pueden ser tan efectivos 
que permiten llegar a transmitir entre 8 y 10 
señales digitales en un sólo canal analógico 
tradicional, sin alterar la calidad de la señal. 

• Agregar fácilmente información adicional a 
la señal de televisión, como por ejemplo la 
programación (como lo hacemos nosotros 
con la Guía Interactiva de Programación 
-GIP-). 

• Mezclar datos con las señales de televisión 
y utilizar nuestra red de transporte para llevarlos 
a un cliente. 

• Aplicar procesos de codificación práctica¬ 
mente inviolables a las señales premium, otor¬ 
gando mayor seguridad al servicio. 


Nuestros servicio digital 

Nuestro servicio digital se recibe en la ca¬ 
sa de nuestro clientes mediante la incorpora¬ 
ción de un equipo terminal denominado Set 
Top Box. A través de éste, el usuario puede 
disfrutar además del servicio básico tradicional, 
de los siguientes servicios con formato digital: 

• 14 canales del paquete básico (tradiciona¬ 
les, películas, deporte) 

• 9 canales premium 

• 36 canales de Pay Per View 

• 20 canales de música ininterrumpida 

• 15 radios FM 

• Guía interactiva de Programación 

Metrópolis fue el primer operador de cable 
en Latinoamérica en otorgar este servicio a 
sus clientes, lo que nos dejó en la primera lí¬ 
nea en materia tecnológica y nos ha permitido 
entregar un servicio de gran nivel. 


disponible en 
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MI cuenta con tres equipos 
jugando en el campeonato de fútbol 
organizado por CTC, convirtiéndose 
en la única empresa que participa 
en esta modalidad. 

Este campeonato comprende 
tres tramos, en el cual clasifica el 
primero de cada uno de ellos y el 
mejor segundo general. 

Uno de los representantes de la 
empresa es el equipo sénior, donde 
juegan los mayores de 37 años. 


Metrópolis 
y el deporte 




PARADOS DE IZQUIERDA ADERECHA: Aníbal Huerta (arquero), Gilson Dos Santos, 
Marcos Ríquelme, Luis Montero, Chrístian Matamala, Pedro Adasme y Fernando Osses. 
AGACHADOS DE IZQUIERDA ADERECHA: Alejandro Lermanda, Claudio Muñoz, Jorge 
Novoa, Marcelo Risco, Waldo Valenzuela, Héctor Oses y Israel Vera. 
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